> EIN GASTBEITRAG
VON PETER FRANK

,Beim Kauf einer Klche gibt es die Spul-
maschine geschenkt!" ,70 Prozent Rabatt
beim Kauf eines Schlafzimmers!" Wer hat
sie noch nicht gelesen oder gehort, die
markigen Werbespriiche der Madbelgi-
ganten? Und welche Ansatze gibt es, um
als mittelstandischer Betrieb erfolgreich
im Markt bestehen zu kénnen?

Genau diese Frage hat sich Gerhard Jobst
gestellt. Er ist Inhaber von Wohnwelten

Eine positive

Zauberwort Positionierung: Wie man

ein Firmenimage gezielt aufbaut

Anhand einer Strategischen Bilanz der BBE Handelsberatung und
Testkaufen durch Hutner Consulting fand das Mdébelhaus Jobst in
Traunreut heraus, was seinen Kunden wichtig ist. Hutner Training

und die BBE setzen die Erkenntnisse nun in die Praxis um.

Jobst in Traunreut, wo er auch den Mit-
nahmemarkt Mobile betreibt. Zusammen
mit seiner Frau Irmengard hat er den el-
terlichen Betrieb in den letzten zehn Jah-
ren von gut 3000 auf jetzt 15000 Qua-
dratmeter Verkaufsflache erweitert und
ist damit der gréte Anbieter von Mdbeln
in einem Einzugsgebiet von 30 Minuten
Fahrzeit. In etwa 45 Minuten Entfernung
sind vier richtig grolRe Wohnkaufhauser

Testkaufer fiir die Gebiete

Ihr Profil:
- Sie haben Freude am Besuch von Handelsgeschéften
- Eine Ausbildung im Handel ist von Vorteil

Was wir Ihnen bieten:

- Eine fundierte Ausbildung zum Qualitdtsmesser

- Raumlich flexibles Arbeiten auf selbstandiger Basis
- Interessante Konditionen

Interesse?

Mit den Augen des Kunden sehen.

Unsere Visionen sind die Antriebskraft: Durch Innovationen
und klar definierte Ziele gestalten wir Zukunft schon heute.
Wir arbeiten systematisch, nachhaltig und prozessorientiert.
Die dauerhafte Erhhung der Wertschpfung von uns betreuter
Unternehmen ist das Ziel unseres Tuns. Im Bereich Qualitéts-
management integrieren wir maBgeblich die Kundensicht.

Wir suchen zur Verstarkung unseres Teams zum nachstmdglichen Zeitpunkt

Kassel/Fulda, Niirnberg, Leipzig und Miinchen.

lhre Aufgabe ist die Qualititsmessung der Verkaufs- und Beratungsleistungen unserer Kunden vor Ort.

- Sie besitzen die Féhigkeit, Ihr Umfeld sehr gut wahrzunehmen
- Sie verfligen tiber Grundkenntnisse im Umgang mit MS Office
- Neben lhrer bisherigen Tétigkeit haben Sie Zeit fiir Qualitdtsmessungen in ihrem Gebiet

Bitte schicken Sie lhre aussagekraftige Bewerbung (Fotos, Zeugnisse, Referenzen) an:
Hutner Consulting, Andrea Zirk, Steinbacherstr. 10, 87758 Kronburg, andrea.zirk@hutner.de
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vertreten, die mit ihren enormen Werbe-
budgets auch Traunreut locker bespielen.
Damit ist eines klar: Mit Preis und Flache
allein kann Jobst nicht bei den Mdbelkau-
fern punkten!

,Positionierung” heilt das Zauberwort.
Jedes Geschaft wird vom Verbraucher
intuitiv in eine bestimmte Schublade ge-
steckt, hat also ein bestimmtes Image.
Als zentraler Punkt des modernen Mar-
ketings bedeutet Positionierung nichts
anderes, als diese Wahrnehmung, diese
subjektive Einschatzung Uber alle Fak-
toren, die zum Kunden hin wirken, so zu
beeinflussen, dass sie optimal zum Stand-
ort und zur Zielgruppe passen. Gleichzei-
tig soll sie auch das Geschaft so von den
Wettbewerbern so abgrenzen, dass es
in mancherlei Hinsicht als ,einzigartig"
erscheint. Dazu hat sich das Unterneh-
men Jobst die Unterstiitzung von der BBE
Handelsberatung sowie von Hutner Trai-
ning geholt.

Handlungsprioritdten durch
detaillierte Analysen

Mit der ,Strategischen Bilanz" (siehe Gra-
fik 1 rechts) hat die BBE ein Werkzeug
entwickelt, mit dem die fur die Positionie-
rung eines mittelstandischen Einzelhan-
delsbetriebs bedeutsamen Faktoren wie
Erscheinungsbild, Mitarbeiter, Sortiment,
Preis, Marktkommunikation und Service/
Dienstleistungen einer detaillierten Ana-
lyse und Bewertung unterzogen werden
kdénnen. Daraus ergeben sich Handlungs-
prioritaten mit einem konkreten Mal3-
nahmenkatalog.

Auch bei Jobst wurde die Strategische
Bilanz eingesetzt. Als erfolgreicher Platz-
hirsch hat Jobst die klare Zielsetzung,
trotz der gréReren Wettbewerber in der
naheren Umgebung auch weiterhin eine

feste Grof3e fur die Mobelinteressenten in
seinem Einzugsgebiet zu sein und seinen
Aktionsradius auszuweiten.

FUr jeden der oben genannten strate-
gischen Erfolgsfaktoren wurden in der
Strategischen Bilanz die relevanten Un-
terpunkte mittels Checklisten analysiert
und mit branchenspezifischen Bench-
marks beurteilt. Als Beispiel sei hier die
Mitarbeiterbeurteilung dargestellt (siehe
Grafik 2 rechts).

Unterpunkte dieser Beurteilung sind
fachliche Kompetenz, Freundlichkeit/Mo-
tivation/Engagement,  Personalstruktur
im Hinblick auf die Zielgruppen, Auftritt
und Erscheinungsbild der Mitarbeiter,
Teamgeist/Klima/Zusammengehorigkeit/
Fairness sowie Fuhrungsstil und Organi-
sation. Die Beurteilung der Unterpunkte
erfolgte anhand einer flunfstufigen No-
tenskala. Je Erfolgsfaktor wurde eine Ge-
samtnote in Prozent gebildet, wobei die
Unterpunkte entsprechend ihrer Bedeu-
tung fur den Unternehmenserfolg unter-
schiedlich gewichtet wurden. Je hdher der
Prozentwert, umso profilierter ist der Er-
folgsfaktor gegentiber Konsumenten und
Wettbewerbern. 50 Prozent entsprechen
dem Branchendurchschnitt, 100 Prozent
entsprechen dem Benchmark der Bran-
che.

Im nachsten Schritt wurden die Wettbe-
werber beurteilt und die Zielgruppe be-
schrieben. Dabei stellte sich heraus, dass
die Jobst-Kunden auch auf den Preis ach-
ten, aber ganz grof3en Wert auf Qualitat
und Service legen, die bessere Erreichbar-
keit in der Region schatzen, Vertrauen zu
Jobst aufgrund der Tradition haben und
lieber in einem individuellen inhaberge-
fUhrten Geschaft als bei einem Filialisten
kaufen.

Nun erfolgte die eigentliche Positionie-
rung: Die Starken des eigenen Unter-



Stark auch gegen die
Giganten der Branche:
Die Wohnwelten Jobst in
Traunreut. Foto: Jobst
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